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Практически все виды деятельности сопряжены с различного рода 
инвестициями. Проблема направления инвестиций в нужное русло существует 
в любом секторе экономики, что объясняет ее постоянную актуальность. 
Любой субъект экономики на любом ее уровне неизбежно сталкивается с 
проблемой эффективного инвестирования. 
В современном мире трудно переоценить значение капитальных 
вложений. Ведь научно-технический прогресс набирает обороты, и чтобы 
организация как можно дольше занимала лидирующие позиции на рынке или 
хотя бы на нем оставалась, необходимо следовать за новыми технологиями и 
использовать инвестиции. Таким образом, на предприятии создаются основные 
фонды, а размер вложений повышает конкурентоспособность этого 
предприятия. Состав и структура капитальных вложений имеют прямое 
отношение к качеству выпускаемой продукции, её ассортименту, а также 
устойчивости компании на рынке. 
Каждый инвестор стремится как можно эффективнее использовать свои 
вложения. Исходя из этого, стоит отметить, что открытие мобильной кофейни 
при нынешних обстоятельствах является одним из наиболее удачных способов 
вложения капитала. На стартовом этапе организации любого бизнеса главным 
мероприятием, наряду с поиском инвестиций, служит оценка эффективности 
вложения инвестиций в данное дело.  
Целью выпускной квалификационной работы является оценка 
эффективности вложений в создание новой кофейни формата «кофе с собой». 
Для достижения указанной цели необходимо решить следующие задачи: 
1. определить тенденции развития рынка кофейной индустрии; 
2. идентифицировать риски, связанные с работой кофейни; 
3. оценить эффективность открытия мини-кофейни в городе 
Красноярск; 
4. провести анализ чувствительности. 
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Объектом исследования являются инвестиции. Предметом исследования 




1 Общая характеристика рынка кофейной индустрии 
 
1.1 Описание отрасли кофейной индустрии 
 
Министерство сельского хозяйства США недавно выпустило свой 
полугодовой отчет, который включает данные о США и мировой торговле, 
производстве, потреблении и запасах, а также анализ событий, влияющих на 
международную торговлю кофе. 
Ключевыми моментами прогноза 2017 г. являются: 
Мировое производство кофе в 2017 году прогнозируется на 3,7 миллиона 
мешков выше, чем в предыдущем году, 156,6 миллионов мешков (по 60 кг). 
Рекорд производства арабики в Бразилии более чем компенсирует снижение 
производства робусты в Бразилии, Вьетнаме и Индонезии. По прогнозам, 
мировое потребление составит 153,3 миллионов мешков, что приведет к 
сокращению запасов до 5-летнего минимума, особенно в странах-
производителях. Цена Международной организации по кофе (ICO) 
восстановилась на 31% в период с января по ноябрь 2016 года и достигла 1,46 
доллара за фунт. 
Ожидается, что мировой экспорт США понизится от прошлогоднего 
показателя в основном за счет более низких поставок из Вьетнама, Индонезии и 
Бразилии. Соединенные Штаты импортируют второе по величине количество 
кофейных зерен во всем мире, и, согласно прогнозам, они упадут на 300 000 
мешков до 24,8 млн. 
По прогнозам, производство арабики в Бразилии вырастет с 9,5 
миллионов мешков до рекордных 45,6 миллионов, так как урожайность 
улучшится. 
Однако производство во Вьетнаме снизится на 2,2 млн. мешков до 26,7 
млн. в связи с высокими температурами в сочетании с сухими условиями 
выращивания в период с января по апрель 2016 года. 
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В России большая доля импорта кофе приходится на такие страны как 
Бразилия и Вьетнам (по 21%), следом идет Италия (11%) и Индонезия (6%), 
Швейцария (5%), Колумбия, Индия и Перу (по 3%). Наглядно структура 
импорта представлена на Рисунок 1.1. 
 
 
Рисунок 1.1 – Страны-импортеры кофе в России 
 
Что касается потребления кофе в РФ, то большинство населения (59%) 
отдали предпочтение растворимому кофе, однако с 2000 года этот показатель 
упал на 27% и продолжает падать. Это свидетельствует о стабильном 
увеличении спроса на зерновой кофе. В свою очередь, около 60% потребителей 
зернового кофе покупают уже молотый кофе. 
Рост спроса на зерновой кофе является важным показателем, так как он 
свидетельствует и о повышении культуры потребления кофе: все больше 
россиян начинают разбираться в кофе. 
Что касается времени суток потребления кофе, то среди опрошенных 
граждан 91% пьют кофе утром, 46% потребителей делают это днем, 23% - 












Рисунок 1.2 – Время суток потребления кофе 
 
96% жителей Москвы пьют кофе дома, 54% - в офисе, 20% - в кофейнях и 
19% - в гостях. Кофе на вынос берут всего 8% опрошенных, выйдя на прогулку 
или находясь в пути (рисунок 1.3). 
 
 








находясь в пути 
 8 
Частота потребления кофе в России (рисунок 1.4) показывает, что 30% 
всех опрошенных пьют 1-3 чашки кофе в день, 22% оппонентов не пьют кофе 
вовсе, 8% пьют 4 и более чашек в день, 15% - несколько раз в неделю, 15% - 




Рисунок 1.4 – Частота потребления кофе в России 
 
Главными потребителями кофе в стране является население крупных 
городов: в больших городах 63% жителей пьют кофе. На долю Москвы и 
Санкт-Петербурга приходится около 25% всех продаж растворимого кофе и 
50% - кофейных зерен и молотого кофе. Таким образом, эти два региона 
потребляют 2/3 всего кофе России. 
Красноярский край и, в частности, Красноярск импортируют 
незначительную долю кофе по сравнению с другими городами России. Однако 
это свидетельствует о возможности развития рынка кофе в городе Красноярск. 
Рынок кофе считается быстро растущим и находится в стадии 
динамичного развития. Каждый год происходит расширение ассортимента как 
натурального, так и растворимого кофе, это значит, что рынок кофе в России 
1-3 чашки в день 
не пьют кофе 
4 и более чашекв 
день 








является одним из наиболее перспективных. В целом, за последние 10 лет 
продажи кофе в России росли на 6-8% ежегодно. 
Колебания внутри рынка кофе весьма незначительны и не имеют четкой 
сезонной выраженности. Как и для прочих горячих напитков, спад потребления 
кофе приходится на летний период (на 2-4%) и быстро восстанавливается уже к 
сентябрю. 
 
1.2 Анализ рынка кофеен формата «кофе с собой» в России 
 
Такой вид бизнеса как кофейни формата «кофе с собой» является весьма 
новым не только для Красноярска, но и для России в целом. Однако 
предприниматели настолько быстро взяли эту идею во внимание, что 
количество точек кофе с собой постоянно растет. Все это происходит потому, 
что такая кофейня – это рентабельный бизнес, который быстро окупается. Если 
правильно организовать продажи и завоевать покупателей, то кофейня может 
принести хорошую прибыль. Поскольку в регионах эта сфера только начинает 
развиваться, то еще можно занять определенную нишу на рынке. Для этого 
необходимо предложить высокий уровень продукта и сервиса, необходим 
серьезный подход к делу и освоение всех особенностей бизнеса.  
При правильной организации бизнеса первоначальные инвестиции 
окупаются в среднем за 10-12 месяцев работы. Большое значение в этом играет 
и время открытия бизнеса. Самыми лучшими сезонами в работе мобильных 
кофеен считаются осень и весна. Однако запускать бизнес в эти периоды не 
стоит, а лучше открыться в не такой активный сезон, чтобы у нового персонала 
было время привыкнуть к новому рабочему месту. Таким образом, темп работы 
будет увеличиваться постепенно и качество напитков с меньшей вероятностью 
может пострадать, следовательно, удовлетворенность клиента не упадет. 
В случае удачного расположения кофейни и высокого качества продукта 
в течение первого года есть возможность наработать постоянных клиентов, а 
продажи будут достигать 100-200 стаканчиков в день. 
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Новый для нашей страны вид бизнеса «кофе с собой» или «кофе to go» 
(кофе на вынос) набирает обороты. Появляется множество небольших кофеен в 
виде островков в бизнес центрах, торговых комплексах, в виде оборудованных 
машин (кофейни на колесах), а также в виде киосков. Согласно данным 
компании 2GIS, в первую половину 2015 года в крупнейших городах России 
численность кофеен возросла почти вдвое по сравнение с тем же периодом в 
2014 году. Эксперты данной отрасли говорят о том, что Россия должна пойти 
тем же путем, что и запад. Это означает, что вместо растворимого кофе люди 
все больше будут потреблять натуральный кофе. Причем огромную долю 
должен составлять именно такой формат, как «кофе на вынос» (В США это 
доля рынка равно примерно 75%). 
Причина притягательности такого формата бизнеса как «кофе на вынос» 
очень проста. Дело в том, что инвестиции в данный проект относительно 
невелики. Они подразделяются на две части. В первую очередь это разовые 
траты на оформление точки продажи и закупку оборудования и других 
основных фондов. Второе – постоянные расходы (сюда входят: арендная плата, 
заработная плата сотрудникам, электричество, издержки на обслуживание 
кофемашины и т.д.). Расходные материалы и сырье для небольших кофеен 
относительно дешевые. Это одноразовые стаканчики, крышки, трубочки и 
непосредственно сам напиток. Кофе «с собой» - хороший вариант бизнеса для 
тех, кто хочет максимально быстро вернуть вложенные средства. Аренда места 
под кофейню, как правило, невелика, а к точкам не требуется проводить 
канализацию и водоснабжение. Затраты на электричество также минимальны. 
Иногда можно обойтись 1-2 розетками. 
Будучи относительно простым видом бизнеса, «кофе с собой» 
притягивает много молодежи, которая находится в поисках заработка, при этом 
не имеет опыта работы. 
Рынок кофеен формата «to go» еще не насыщен. Кофе является вторым по 
популярности потребляемым напитком в мире (после воды). Привычка 
потреблять кофе, находясь в пути, пришла к нам с Запада и со временем она 
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набирает обороты. Кофе и кофейные напитки в одноразовой посуде пьют все 
большее количество людей, к которым относятся разные категории населения: 
школьники, студенты, офисные работники.  
Когда предприниматель задумывается об открытии кофейни, перед ним 
встает два варианта: самостоятельное открытие точки, покупка франшизы. 
Первый способ является делом, казалось бы, не таким сложным, однако многие 
для уверенности действуют по франшизе. Конкуренция растет с каждым днем, 
борьба идет за каждого клиента. Кофейни устанавливают невысокие цены, 
стараются увеличивать скорость оказания услуги, постоянно расширяют и 
обновляют ассортимент. Чтобы кофейня пользовалась большим спросом 
необходимо предлагать не только кофейные напитки, такие как американо, 
капучино, латте, но и различные десерты, выпечку, пирожные. Со временем 
процесс приготовления кофе автоматизируется. Чтобы клиент выбрал именно 
данную мини-кофейню, а не кофейню конкурента или даже вендинговый 
аппарат, предприниматели готовы пойти на многое. Поэтому многие инвесторы 
приобретают франшизу именно для того, чтобы получить опытного наставника, 
который поможет избежать неудач и в кратчайшие сроки запустить процесс. В 
первую очередь, именно передача опыта, а не марки, встает на первое место. 
Однако один из основных недостатков кофеен формата «кофе с собой» - 
это их быстрый рост. Многие компании, которые стремительными темпами 
расширяются за счет франшиз, иногда не могут справиться с таким 
количеством кофеен, и их качество падает. Некоторые франчайзер не 
скрывают, что качество их продукта в разных кофейнях может значительно 
отличаться друг от друга, это зависит от города. Из-за желания расширить свою 
сеть как можно быстрее, многим владельцам приходится пренебрегать 
стандартами. Довольно часто закупка оборудования и сырья осуществляется у 
разных компаний, а для оформления точек продажи приобретаются дешевые 
материалы. 
Кроме того, создатели сети не всегда успевают отвечать на поступающие 
вопросы. Из-за этого не получается оперативно получить своевременную 
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поддержку, что для только что вошедших в этот бизнес предпринимателей 
крайне неудобно. В итоге получается так, что предприниматель покупает 
только вывеску, а взаимодействие по франшизе не имеет преимуществ и 
приносит неудобства обеим сторонам. Казалось бы, что уже этот бренд должен 
привлекать клиентов, однако данный рынок еще весьма молодой и только 
единицы фирм можно назвать качественным брендом. В итоге и франчайзер не 
в силах обеспечить эффективный контроль работы франчази, и франчази со 
временем старается выйти из сети, так как не видит полноценной поддержки со 
стороны франчайзера. 
Вместе с тем проблемой еще является и большое количество 
непрофессионалов в этом новом виде бизнеса. Некоторые франчайзеры 
стремятся, чтобы у них купили их проект, который один раз реализовался, но 
на деле модель проекта является недоработанной. Главной целью здесь 
является заработок на продаже, а не желание качественного расширения сети и 
поддержка франчайзи. Инвестору, который хочет открыть свою небольшую 
кофейню, необходимо подробно изучить компанию и стратегию ее развития. В 
первую очередь, предполагаемый франчайзер должен делать акцент именно на 
качестве продукта, услуге, а не на количестве точек. В молодом бизнесе мини-
кофеен риск приобрести «не ту» франшизу очень велик. 
Покупая франшизу, предприниматель не ограждает себя от тех проблем, с 
которыми сталкиваются другие собственники кофеен. В первую очередь вопрос 
встает о месте расположения точки. Ведь это напрямую влияет на успех 
компании. Здесь важно учитывать пешеходный трафик, а также наличие рядом 
школ, университетов или офисов. 
Во-вторых, надо учитывать человеческий фактор. В отличие от кофеен 
классического формата, формат «to go» не предполагает чаевые, следовательно, 
зарплата у сотрудника должна быть не ниже. Кроме того, есть вероятность, что 
бариста будет класть часть выручки в карман. 
В-третьих, повлиять на успех компании могут и конкуренты. Многие 
«злачные» точки уже заняты, иногда и не одной компанией.  
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Как долго рынок кофеен формата «кофе с собой» будет расти неизвестно, 
разумеется, он еще не достаточно насыщен, но пик насыщения рано или поздно 
наступит.  
 
